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El propósito al iniciar este proyecto entre la población de tenderos de la UPZ 1 de 
la Localidad de San Cristóbal, fue identificar las características personales, 
académicas y las necesidades de capacitación de los mismos.  
 
El objetivo principal fue determinar cuál es el grado de aceptación por parte de 
este grupo para recibir capacitación que contribuya a mejorar conocimientos 
administrativos para aplicar en sus negocios.   
 
Durante el desarrollo de esta investigación se logró recolectar información precisa, 
que evidencia no solo las prácticas que lleva cada tendero al interior de su 
negocio, sino que además muestra la necesidad de capacitación en diferentes 
temas que son considerados relevantes para un mejor funcionamiento del mismo. 
 
Por consiguiente la metodología utilizada fue la obtención de datos precisos, 
mediante el instrumento (encuesta) que se desarrolló en el marco del convenio 
Interinstitucional entre la Universidad de la Salle y la Alcaldía Local de San 
Cristóbal. 
 
Como resultado del análisis de datos obtenidos, se concluyó que es altamente 
factible desarrollar un programa de capacitación que permita al tendero a través 
del autoaprendizaje, afianzar sus conocimientos para optimizar los resultados en 
su negocio.  Para ello se estima viable desarrollar un programa de capacitación 
interactivo, en donde el tendero pueda contar con esta herramienta sin necesidad 








1. TEMA:  Programa de Proyección Social   
 
 
1.1. LÍNEA DE INVESTIGACIÓN: Procesos de Enseñanza en el Campo de 




1.2. TITULO: Propuesta para el Desarrollo de un Programa Interactivo como 
Herramienta de Capacitación dirigido a los Tenderos de la UPZ 1 ubicados 























2.1. PLANTEAMIENTO  
 
Colombia actualmente atraviesa una difícil situación económica y social como 
resultado de la carencia de políticas de seguridad social, que propendan por el 
bienestar colectivo.  Dicha situación se refleja en la falta de oportunidades, altos 
índices de desempleo, bajas posibilidades de acceder a la educación y por ende el 
aumento acelerado de economías de salida basadas en la informalidad.  
 
Como consecuencia principal se deriva de esta problemática un crecimiento 
deliberante y clandestino de tiendas de barrio que desconocen la importancia de 
procesos administrativos, los cuales son herramientas indispensables para el buen 
funcionamiento de los recursos financieros y técnicos.   
 
Sin ir muy lejos las cifras que presenta la Localidad de San Cristóbal, son el reflejo 
de la problemática expuesta anteriormente.     
 
“San Cristóbal es una de las cuatro localidades de Bogotá consideradas críticas, 
por tener las más altas proporciones de población pobre identificada mediante los 
tres indicadores de pobreza…” (Dapd, 2004, p.46). 
 
“La localidad presenta diferentes espacios de actividad económica donde 
coexisten el sector industrial y de servicios, con actividades informales y 
tradicionales.  Se considera que los dos sectores más importantes dentro de la 
localidad son la industria y el comercio minorista y tradicional…Asociado a lo 
anterior, la localidad presenta un elevado nivel de desempleo, que no sólo supera 
el nivel promedio del Distrito, sino que la ubica como la cuarta con mayor nivel de 







Como respuesta a las necesidades de capacitación se pretende desarrollar un 
programa con temáticas administrativas específicas (las cuales fueron 
identificadas durante la recolección de información), que sirva de apoyo y 
orientación para el tendero y que a su vez le permita estructurar de manera 
adecuada el buen funcionamiento de su negocio, generando cursos de acción que 
los conlleve a salir de la informalidad.   
  
 
2.2. FORMULACIÓN  
 
¿Cómo desarrollar un Programa Interactivo como Herramienta de Capacitación 
dirigido a los Tenderos de la UPZ 1 ubicados en la Localidad San Cristóbal en la 























3.1.  OBJETIVO GENERAL  
 
Desarrollar un Programa Interactivo como Herramienta de Capacitación dirigido a 
Tenderos de la UPZ 1 de la Localidad de San Cristóbal de la Ciudad de Bogotá 




3.2. OBJETIVOS ESPECÍFICOS 
 
 Tomar como muestra un grupo de tenderos de la UPZ 1 ubicados en la 
Localidad de San Cristóbal, con el propósito de obtener información 
medible y cuantificable, para un posterior análisis. 
 
 Realizar un diagnóstico estructurado de la muestra, basado en la 
observación, que permita identificar las características personales, socio-
económicas y las necesidades de capacitación que se presentan dentro de 
la población objeto de estudio. 
  
 Elaborar como instrumento de investigación una encuesta aplicable a la 
población de tenderos de la UPZ 1 ubicados en la Localidad de San 
Cristóbal, que permita recopilar, tabular y analizar la información 
suministrada, con el fin de exponer un concepto preliminar acerca de las 







 Proponer el desarrollo del Programa Interactivo de Capacitación de acuerdo 
con los resultados obtenidos en la investigación, tomando como ejes 
temáticos los requeridos por la muestra objeto de estudio, buscando de 
esta forma beneficiar a los tenderos, con una herramienta de fácil manejo 
que permita desde el autoaprendizaje, implementar prácticas 
administrativas y contables que conlleven al mejoramiento en la estructura 































Mediante el desarrollo de este trabajo de investigación se buscó implementar 
elementos con un enfoque Administrativo y Contable, tales como conceptos y 
principios básicos, ventas (marketing), inventarios, etc., que permitan el buen 




Para cumplir con los objetivos propuestos se requirió de la utilización de 
técnicas de investigación tales como encuestas y entrevistas que ayudaron a 
determinar las características generales y necesidades de capacitación de la 
población objeto de estudio, a fin de obtener datos contundentes para el 




Debido al acelerado crecimiento de establecimientos comerciales que 
funcionan a través de la informalidad, se evidenció la necesidad de capacitar a 
la población de tenderos de la UPZ 1 ubicados en la Localidad de San 
Cristóbal.    
 
Como solución alternativa a esta problemática, se pretende desarrollar un 
programa interactivo de capacitación que permita a los tenderos, administrar 
sus negocios de una manera más eficiente y de esta forma obtener mejores 





5. MARCO TEÓRICO  
 
Para la elaboración y desarrollo metodológico del trabajo de investigación, se  
consideró importante resaltar los dos aspectos más significativos que enmarcan la 
solución al planteamiento del problema de investigación; por lo tanto fue necesario 
describir y aplicar las técnicas, teorías y conceptos administrativos que están 




Marco Legal  
 
De acuerdo con lo anterior y respondiendo a la necesidad de sustentar este 
capítulo de la investigación, se requiere desarrollar un marco conceptual que 
permita definir los conceptos teóricos que están inmersos en las variables que la 
componen.   
 
Así mismo se considera necesario abordar un marco espacial que defina el 
escenario especifico sobre el cual se desarrollará la investigación, que para este 
caso será en la ciudad de Bogotá, determinando como muestra objeto de estudio  
la UPZ 1 en la Localidad de San Cristóbal. 
 
Por último el marco legal permite determinar desde la parte legislativa Colombiana 
todos los aspectos que son importantes y que definen legalmente la conformación 
de nuevos establecimientos de comercio, así como su funcionamiento.   
 
En conclusión la selección de los marcos referenciales mencionados 
anteriormente permitirá desarrollar el planteamiento objeto de estudio y así mismo 






5.1.  MARCO CONCEPTUAL 
 
 
 Administración  
Conjunto de principios y técnicas que se explican para ejecutar las funciones del 




La planeación consiste en fijar el curso concreto de acción que ha de seguirse, 
estableciendo los principios que habrán de orientarlo, la consecuencia de 
operaciones para realizarlo y las determinaciones de tiempos y de números 




La pedagogía es una ciencia y un arte.  Como ciencia es la aplicación de las leyes 
naturales dentro del entendimiento humano al desarrollo de cada entendimiento o 
razón individual: o de otro modo, es el estudio del orden en que se han de 





Es un proceso educativo a corto plazo aplicado de manera sistemática y 
organizada mediante el cual las personas aprenden conocimientos, actitudes y 
habilidades, en función de objetivos definidos.  El entrenamiento implica la 






aspectos de la organización, de la tarea y del ambiente, y desarrollo de 
habilidades.  Cualquier tarea, ya sea compleja o sencilla, implica necesariamente 









Unidad económica autónoma organizada para combinar n conjunto de factores de 
producción con vista a la producción de bienes o prestación de servicios para el 




Es aquella en la cual la propiedad y las decisiones están dominadas por los 




Es quien intenta o comete la acción difícil y valerosa de crear y poner en marcha 
una empresa.  Es quien comanda la acción y quien se responsabiliza de ordenar 









Emprendedor   
Personas creativas que sin pretender ser dueños de una empresa estimulan la 
creación de entes empresariales impulsan y promueven empresas y son exitosos 
en el campo de la gerencia de empresas y de negocios. (Ramírez, 2002, p.11) 
 
 
Espíritu Emprendedor   
Proceso de iniciar un negocio organizando los recursos necesarios y asumiendo 




Fuerza impulsora dentro de los individuos que los induce a realizar una acción. 
Significa que las personas se sientan satisfechas consigo mismas y con las demás  
capaces de cumplir las demandas que la vida les impone. 
 
 
Eficiencia Personal   
Es la resultante de una combinación de los conocimientos, habilidades, aptitudes y 
destrezas personales de los individuos y de su vocación y entusiasmo en el 
trabajo.  Es el arte de administrar. (Ramírez, 2002, p.11) 
 
 
Aprendizaje    
Es todo cambio de conducta relativamente permanente, que se deriva de la 








Proceso de crecimiento mediante el cual los países incrementan los ingresos per 
cápita y se convierten en industrializados; también se refiere a la rama de la 




Es el proceso de influencia de líderes y seguidores para alcanzar los objetivos de 




Conjunto de individuos concentrados en un área geográfica dentro de la cual 
realizan la mayor parte de sus actividades. (Silva, 2001, p. 114) 
 
 
5.2. MARCO ESPACIAL  
 
Aspectos Geográficos de la Localidad San Cristóbal 
 
Para exponer adecuadamente el marco espacial, se estima necesario describir 
características geográficas, sociales y económicas, que contextualicen los 
aspectos que se consideran relevantes en el desarrollo de esta investigación. 
“La Localidad de San Cristóbal, identificada como la localidad cuarta del Distrito 
Capital, está localizada en la Cordillera Oriental de los Andes Colombianos, se 
extiende no sobre el altiplano, sino sobre las estribaciones montañosas que se 
levantan progresivamente sobre el eje principal de la cordillera, contra los cerros 
del páramo de Cruz Verde, a 2600 metros sobre el nivel del mar”.  






“Circundada por los cerros Orientales  que superan los 3500 metros sobre el nivel 
del mar, la Localidad Cuarta San Cristóbal está ubicada al Sur Oriente de Distrito 
Capital, con una extensión de 4.816.32 hectáreas que equivalen al 5.7% del área 
total urbanizada de la ciudad.  Del total de hectáreas, 1.629,19 se clasifican en 
suelo urbano y 3.187,13 corresponden a suelo rural.  El total del suelo rural de San 
Cristóbal pertenece a la estructura ecológica principal de la ciudad, en razón de 
que hace parte de los cerros orientales de Bogotá.  Con respecto a la estructura 
de las áreas, se definieron unidades territoriales determinadas por conjuntos de 
barrios o sectores urbanos, denominadas UPZ.  La Localidad de San Cristóbal 
está dividida en 5 Unidades de Planeamiento Zonal (UPZ) de las 117 de la 
Ciudad, estas son: UPZ San Blas – 32, UPZ Sociego – 33, UPZ Veinte de Julio – 
34, UPZ La Gloria – 50, UPZ Los Libertadores – 51. 
(http://www.sancristobal.gov.co, 2007) 
 
“San Cristóbal es una de las cuatro localidades de Bogotá consideradas críticas, 
por tener las más altas proporciones de población pobre identificada mediante los 
tres indicadores de pobreza…” (Dapd, 2004, p.46). 
 
“La localidad presenta diferentes espacios de actividad económica donde 
coexisten el sector industrial y de servicios, con actividades informales y 
tradicionales.  Se considera que los dos sectores más importantes dentro de la 
localidad son la industria y el comercio minorista y tradicional (…) Asociado a lo 
anterior, la localidad presenta un elevado nivel de desempleo, que no sólo supera 
el nivel promedio del Distrito, sino que la ubica como la cuarta con mayor nivel de 
desempleo…” (Dapd, 2004, p.49). 
 
Los apartes anteriormente expuestos hacen parten del documento presentado por 





características importantes de la localidad en la que se hizo la recolección de 
información.  
 
Por lo anterior, para el desarrollo de éste trabajo de investigación y de acuerdo 
con el planteamiento y los objetivos, se ve la necesidad de proponer un programa 
de capacitación interactivo que beneficie de manera didáctica a los tenderos de la 
UPZ 1 en la Localidad de San Cristóbal, con la administración y eficiente manejo 
de sus establecimientos comerciales. 
 
 
5.3. MARCO LEGAL 
 
Esta investigación está dirigida específicamente a los tenderos y pequeños 
comerciantes de la UPZ 1 de la Localidad San Cristóbal, por lo cual la legislación 
que se abordará tiene que ver con las disposiciones para promover el espíritu 
emprendedor de todos los estamentos educativos del país, en el cual se propenda 
y trabaje conjuntamente sobre los principios y valores que establece la 
constitución. (Ley 1014 de 2006). 
 
La Ley 1014 de enero de 26 de 2006 se creó con el objeto de “Promover el 
espíritu emprendedor en todos los estamentos educativos del país, en el cual se 
propenda y trabaje conjuntamente sobre los principios y valores que establece la 
Constitución y los establecidos en la presente ley; b) Disponer de un conjunto de 
principios normativos que sienten las bases para una política de Estado y un 
marco jurídico e institucional, que promuevan el emprendimiento y la creación de 
empresas; c) Crear un marco interinstitucional que permita fomentar y desarrollar 
la cultura del emprendimiento y la creación de empresas; d) Establecer 
mecanismos para el desarrollo de la cultura empresarial y el emprendimiento a 






instrumentos de fomento productivo; e) Crear un vínculo del sistema educativo y 
sistema productivo nacional mediante la formación en competencias básicas, 
competencias laborales, competencias ciudadanas y competencias empresariales 
a través de una cátedra transversal de emprendimiento; entendiéndose como tal, 
la acción formativa desarrollada en la totalidad de los programas de una institución 
educativa en los niveles de educación preescolar, educación básica, educación 
básica primaria, educación básica secundaria, y la educación media, a fin de 
desarrollar la cultura de emprendimiento; f) Inducir el establecimiento de mejores 
condiciones de entorno institucional para la creación y operación de nuevas 
empresas; g) Propender por el desarrollo productivo de las micro y pequeñas 
empresas innovadoras, generando para ellas condiciones de competencia en 
igualdad de oportunidades, expandiendo la base productiva y su capacidad 
emprendedora, para así liberar las potencialidades creativas de generar trabajo de 
mejor calidad, de aportar al sostenimiento de las fuentes productivas y a un 
desarrollo territorial más equilibrado y autónomo; h) Promover y direccionar el 
desarrollo económico del país impulsando la actividad productiva a través de 
procesos de creación de empresas competentes, articuladas con las cadenas y 
clusters productivos reales relevantes para la región y con un alto nivel de 
planeación y visión a largo plazo; i) Fortalecer los procesos empresariales que 
contribuyan al desarrollo local, regional y territorial; j) Buscar a través de las redes 
para el emprendimiento, el acompañamiento y sostenibilidad de las nuevas 
empresas en un ambiente seguro, controlado e innovador”. 











6. DISEÑO METODOLÓGICO 
 
6.1. TIPO DE INVESTIGACIÓN: 
 
Para Carlos E. Méndez., “el estudio descriptivo identifica características del 
universo de investigación, señala formas de conducta y actitudes del universo 
investigativo, establece comportamientos concretos, y descubre y comprueba 
la asociación entre variables de investigación.  De acuerdo con los objetivos 
planteados, el investigador señala el tipo de descripción que se propone 
realizar. 
 
Los estudios descriptivos acuden a técnicas específicas en la recolección de 
información como la observación, las entrevistas y los cuestionarios.  También 
pueden utilizarse informes y documentos elaborados por otros investigadores.  
La mayoría de las veces se utiliza el muestreo para la recolección de 
información y la información obtenida es sometida a un proceso de 
codificación, tabulación y análisis estadístico” (p. 137).     
   
Teniendo en cuenta el tipo de investigación realizada, se utilizó la metodología 
IAP (Investigación, Acción - Participativa): 1“Método de investigación y 
aprendizaje colectivo de la realidad, basado en un análisis crítico con la 
participación activa de los grupos implicados, que se orienta a estimular la 
práctica transformadora y el cambio social. 
 
El método de la investigación-acción participación (IAP) combina dos procesos, 
el de conocer y el de actuar, implicando en ambos a la población cuya realidad  
                                                 
1
 EIZAGUIRRE, Marlén y ZABALA, Néstor.  Investigación - acción participativa.  






se aborda. Al igual que otros enfoques participativos, la IAP proporciona a las 
comunidades y a las agencias de desarrollo un método para analizar y 
comprender mejor la realidad de la población (sus problemas, necesidades, 
capacidades, recursos), y les permite planificar acciones y medidas para 
transformarla y mejorarla. Es un proceso que combina la teoría y la praxis, y 
que posibilita el aprendizaje, la toma de conciencia crítica de la población sobre 
su realidad, su empoderamiento, el refuerzo y ampliación de sus redes 
sociales, su movilización colectiva y su acción transformadora.” 
 
Teniendo en cuenta lo anterior, la investigación se desarrollo en dos fases: La 
primera directamente relacionada con el estudio de la UPZ asignada, en donde 
se tuvieron en cuenta aspectos socio-culturales y económicos de la población 
objeto estudio y una segunda y última fase que consistió en recopilar la 
información necesaria que sirviera como base fundamental para el desarrollo 
de la propuesta final a la problemática detectada. 
 
 




La población objeto de la investigación fue conformada por tenderos de diferentes 
actividades comerciales, ubicados en la UPZ 1 de la localidad de San Cristóbal, en 
la ciudad de Bogotá. 
 
Una de las características de esta población, fue la diversidad en la actividad de 








De la población objeto de estudio se tomó una muestra conformada por 40 
tenderos.  Para el desarrollo de la investigación se  utilizó la muestra intencional, 
pues permitió identificar características específicas de la población objeto de 
estudio.   
 
 
6.3. MÉTODO DE INVESTIGACIÓN 
 
El trabajo se desarrolló utilizando la metodología IAP (Investigación, Acción - 
Participativa), que por sus características fue el método de investigación que mejor 
se ajustó a la finalidad del proyecto, permitiendo identificar necesidades reales  de 
la población sujeto de estudio.  “La metodología IAP propone intervenir de forma 
integral e integradora en el territorio. Tal procedimiento investigador persigue la 
elaboración de un conocimiento sobre el objeto de estudio que sea útil 
socialmente y que permita la implementación de Planes de Acción Integral, donde 
la participación ciudadana, plena y consciente, sea un eje articulador básico. Por 
eso se trabaja con grupos humanos, con el fin de transformar su entorno, a partir 
del conocimiento crítico de la realidad que les rodea y de la puesta en marcha de 
un conjunto de estrategias y propuestas vertebradoras”2. 
 
Utilizar esta metodología permitió en primera instancia, no solo observar y conocer 
de primera mano el entorno en el cual se desarrolló la investigación, sino que 
además hubo una participación activa y determinante por parte de la población 
sujeto de estudio. 
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La recolección de información no podía ser más exacta si no se hubiese 
interactuado directamente con cada uno de los tenderos.  En esa primera etapa se 
logró evidenciar características personales y precisas que le dieron definición e 
identidad a la investigación misma, identificando comportamientos naturales y 
espontáneos de cada una de las personas. 
 
Para la segunda fase que se denominó análisis de la información recopilada, se 
analizó concienzuda y minuciosamente cada uno de los datos obtenidos no solo a 
través del instrumento propuesto para tal fin (encuesta), sino por medio de la 
observación estructurada  y entrevista, las cuales permitieron conocer más a fondo 
las necesidades personales del tendero y las necesidades físicas del 
establecimiento comercial.  
 
Una vez finalizado el proceso de recopilación y análisis de la información y 
teniendo en cuenta los aspectos que generaron mayor relevancia en el estudio, se 
logró evidenciar como necesidad primordial la falta de capacitación a los tenderos 
en temas administrativos y contables, que sirvan de ayuda para implementar 
mejores prácticas comerciales al interior de sus negocios.    
 
 
6.4.  INSTRUMENTOS METODOLÓGICOS  
 
Son aquellas que el investigador recoge directamente a través de un contacto 
inmediato con su objetivo de análisis. 
 
6.4.1.  Fuentes Primarias 
 
La encuesta es un instrumento principal de trabajo de los sociólogos de los 





científicos de las ciencias sociales: los físicos, los químicos y los ingenieros la 
utilizan con mucha frecuencia sobre todo cuando quieren examinar los efectos 
sociales de los nuevos descubrimientos científicos e investigaciones técnicas. 
 
Sea que las encuestas las apliquen los científicos de las ciencias sociales  o de las 
ciencias naturales, hay un elemento característico común en unos y otros: Su 
interés por investigar la naturaleza de las relaciones sociales, sea que estás se 
den entre individuos, entre grupos o entre colectividades.   
 
Pero no sólo los científicos están interesados por las relaciones y los problemas 
sociales, también los periodistas, los politólogos, los reformadores y los 
administradores necesitan estar informados. 
 
Se pueden distinguir tres etapas fundamentales en la historia de la investigación 
por encuesta.  En cada una de ellas se van generando y conformando los 
elementos constitutivos y los principios generales de la técnica de la encuesta.  
Estas etapas son: 
 
 La cuantificación 
 Encuesta por sondeo y construcción de cuestionarios 
 Solución de problemas metodológicos del diseño de la encuesta3 
 
 
6.4.2. Observación Estructurada 
 
“En la observación estructurada existe una menor libertad de escogencia respecto 
a los hechos que constituyen el contenido de la observación, pues el investigador  
 
                                                 
3





sabe de antemano que aspectos son relevantes y cuáles no, para sus propósitos 
investigativos.  
 
Las técnicas para la recolección de información debe contener las siguientes 
variables: verdadero, categorías a seleccionar, plantear sus categorías chequear y 
comprobar la consistencia de las categorías, definir el número de observadores, 
definir las unidades de tiempo4. 
 
Para la aplicación de esta técnica en la investigación, se llevarán a cabo dentro de 
la población objeto de estudio observaciones en cada uno de los establecimientos 
comerciales, que permita identificar las necesidades en materia de capacitación a 
fin de proponer el programa correspondiente.  
 
 
6.4.3. Fuentes Secundarias   
 
“Toda investigación implica acudir a este tipo de fuentes, que suministran 
información básica.  Se encuentra en las bibliotecas y está contenida en libros, 
periódicos y otros materiales documentales, como trabajos de grado, revistas 
especializadas, enciclopedias, diccionarios, anuarios etc. 
Al referirse a las fuentes secundarias en el anteproyecto debe definirse y 
señalarse el tipo de fuente y el grado de facilidad o dificultad que para el 
investigador tiene su utilización”5. 
 
Como complemento al desarrollo de la investigación, se recurrirá a todas aquellas 
fuentes bibliográficas que aporten diferentes planteamientos en torno al tema 
central del estudio que se va a tratar, las cuales serán: 
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 Ibid., p. 45- 49 
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 Bibliotecas locales y virtuales  
 Instituciones a fines al tema de investigación 































7. ANÁLISIS DE RESULTADOS 
 
El análisis de la información recolectada se presenta mediante dos instrumentos: 
análisis de la encuesta y análisis de la observación directa.  Teniendo en cuenta 
los resultados que arrojan estos dos instrumentos, se logró evidenciar una 
problemática potencial y eminente que de una u otra manera afecta el desarrollo 
económico de la población. 
 
Tanto la encuesta como la observación estructurada, mostraron la necesidad 
apremiante por parte de los tenderos, de acceder a nuevas fuentes de educación 
que les permita integrar conocimientos teóricos con la práctica diaria que tienen en 
sus negocios, reduciendo de esta manera la informalidad con la que se crea o se 
maneja un establecimiento comercial. 
 
Teniendo en cuenta lo anterior se identificaron las temáticas de mayor interés por 
parte de los tenderos, siendo estas: administración, contabilidad, ventas y 
sistemas. 
 
Finalmente y para dar una posible solución a la problemática anteriormente 
expuesta, se propuso crear un programa de capacitación autodidacta en dichos 
temas, pero con elementos que faciliten el aprendizaje de los mismos.  Dentro de 
estos elementos se cuenta con: un lenguaje sencillo y apropiado que permita fácil 
comprensión por parte del estudiante; una técnica de estudio didáctica y amena a 
la vista de quien desarrolle el programa y por último la utilización de una 
herramienta moderna e interactiva que puede utilizarse desde cualquier lugar.        








7.1. Análisis de la encuesta 
 
La encuesta (ver anexo No. 1), se hace en la UPZ San Blas, en los barrios San 
Blas, San Blas II Sector, Las Mercedes y Granada, tomando como población total 
40 tenderos del sector en diferentes actividades comerciales. 
 
Aunque la mayoría de negocios cuentan con casi todos los servicios públicos, hay 
algunos locales que aún carecen de todas las condiciones requeridas para su 
buen funcionamiento, esto sin lugar a dudas responde no solo a la informalidad de 
los mismos, sino a la poca posibilidad de adecuarlos o mejorarlos.   
La muestra contempla peluquerías, panaderías, cabinas telefónicas y de internet, 
supermercados, carnicerías, misceláneas y pañaleras entre otros, teniendo como 
características principales: 
 
 Negocios de familia 
 Locales en arriendo 
 Atención entre 8 y 12 horas 
 Adquisición de productos mediante distribuidores 
 Adquisición de productos en localidades diferentes a San Cristóbal 
 
Con más detalle a continuación se muestran los resultados de la información 
obtenida, así como la interpretación por medio de gráficos y análisis cualitativo de 











Grafica 1: El negocio es de la familia 
 
Fuente: Las autoras mediante encuesta realizada 
 
El grafico refleja como resultado que el 80% de los negocios existentes en la zona 
son de la familia es decir son el resultado y el empeño de cada uno de los 
miembros que la integran con lo cual se hace notar que los miembros venideros 
de la familia, continuaran la misma senda en aras de preservar el negocio que 
origina su modus vivendum. 
 
 
Grafica 2: Cuantas personas trabajan en el negocio 
 








Respecto al resultado arrojado por la encuesta, se observa la participación de la 
familia en el negocio en un porcentaje del 67% con lo cual se afianza la 
credibilidad y el posicionamiento del mismo, teniendo en cuenta que los ingresos 




Grafica 3: Cuál es la forma de pago a sus trabajadores 
 
Fuente: Las autoras mediante encuesta realizada 
 
Se observa en el gráfico que el resultado se enmarca en un porcentaje  del 
32,50%para las opciones de 15 y 30 días, lo cual se ajusta a la realidad laboral 
actual existente, donde la gran mayoría de los empleados reciben su salario con la 
periodicidad enunciada, lo cual hace que su programación de gastos y 










Grafica 4: El local es 
 
Fuente: Las autoras mediante encuesta realizada 
 
 
Se observa claramente que el 90% de las familias que tienen el negocio, el mismo 
funciona en un local tomado en arriendo, llamando la atención pues surge una 
pregunta ¿Está el negocio generando los ingresos suficientes para mantener la 
obligación de un arriendo y el sustento de la familia? De ser así se hace necesario 
identificar que productos comercializa, con el fin de buscar unos nuevos que 











Grafica 5: El local está dentro de las instalaciones de su vivienda 
 
Fuente: Las autoras mediante encuesta realizada 
 
Se observa en el gráfico que el 75% de los negocios funciona fuera de la vivienda, 
ello hace ver la necesidad de desplazamiento que debe tener la gran mayoría de 
las familias propietarias de los negocios, de ser así, debe contemplarse el costo en 
que incurren al realizar tal desplazamiento. 
 
 
Grafica 6: Servicios públicos con los que cuenta su local   
 





De acuerdo con el gráfico, los locales donde funcionan los negocios, cuentan en 
su gran mayoría con los servicios públicos primarios, teniendo mayor participación 
los servicios de agua y energía eléctrica. 
 
Grafica 7: El local está abierto 
 
Fuente: Las autoras mediante encuesta realizada 
 
En esta grafica se puede observar la importancia del negocio para la familia ello 
debido a que se convierte en el sustento tanto de los miembros que la integran, 
como de las personas que en algunos casos prestan para ellos sus servicios. 
 
 
Grafica 8: Cuántas horas tiene abierto su local y cuál es la jornada 
 






Conforme con lo reflejado por el gráfico, el 50% de los negocios existentes en la 
zona, mantienen un horario de 12 horas diarias de atención al público, lo anterior 
ratifica lo esbozado en resultados anteriores, en el sentido que el mismo es la 




Grafica 9: El valor de los activos totales es 
 
Fuente: Las autoras mediante encuesta realizada 
 
 
Como se observa el 40% de los negocios posee activos que oscilan entre los 
$4.500.001 y los $10.500.000 de lo cual se establece que son negocios con un 
relativo volumen de ventas y con una inversión que debe cuidarse en aras de no 









Grafica 10: Lo que usted vende lo fabrica 
 
Fuente: Las autoras mediante encuesta realizada 
 
El resultado muestra que el 85% de los negocios las ventas que realiza no son 
producto de su fabricación, ello conlleva a manifestar que los costos en que 
incurren por la obtención de la mercancía vendida, debe ser recuperada con el 
precio de venta que se da a los clientes. 
 
 
Grafica 11: Lo que usted vende lo adquiere 
 





Como lo detalla el gráfico, el 40% de los negocios adquiere lo que vende con una 
periodicidad semanal, ello quiere decir que en su gran mayoría los productos que 
comercializan son perecederos 
 
 











Fuente: Las autoras mediante encuesta realizada 
 
El 85% de los negocios adquieren sus productos a través de distribuidores; es 
decir, que los costos en que incurren por la compra de los productos, deben ser 





















Fuente: Las autoras mediante encuesta realizada 
 
El 93% de los proveedores de los negocios se encuentran ubicados en una 
localidad diferente a la de donde funcionan, ocasionando posiblemente gastos de 
acarreos de la mercancía desde donde el proveedor hasta el lugar de venta de la 
misma 
 













Teniendo en cuenta que los proveedores de los negocios no otorgan créditos, lo 
cual según el grafico representa el 55%, se hace necesario mantener un flujo de 
caja o de efectivo con el fin de proveerse de la mercancía que mantiene o genera 
las ventas en el negocio. 
 
 








Fuente: Las autoras mediante encuesta realizada 
 
El grafico establece que el 52% de los propietarios de los negocios requerirían un 
plazo de 60 días para saldar el crédito, permite determinar que el flujo de caja del 


















ENTRE 2 Y 5  DÍAS
MÁS DE 6 DÍAS
 
Fuente: Las autoras mediante encuesta realizada 
 
El 63%  es un porcentaje muy alto de tenderos que deben esperar entre 2 y 5 días 
para poder recibir sus pedidos, en muchos casos ellos manifestaron que un 
obstáculo para que sus pedidos llegaran el mismo día podía ser la ubicación 
geográfica del barrio, adicionalmente se pudo observar que el número de unidades 
que se solicitan por pedido no son muy grandes y tal vez eso hace que la 
programación de entrega de los mismos se haga prácticamente cada semana.    
 




DE ACUERDO CON LA 
COMPETENCIA
PRECIOS DEL MERCADO 
APLICANDO UN 
PORCENTAJE      
 






Se evidenció que los tenderos de la localidad establecen sus precios de acuerdo 
al mercado y no tanto frente a la competencia.  prefieren aplicar un porcentaje 
sobre los que venden.  Se puede decir que se maneja libertad de precios, donde 
cada tendero fija el porcentaje de ganancia que quiere obtener.   
 
 





MÁS O MENOS IGUALES A 






Fuente: Las autoras mediante encuesta realizada 
 
 
Para este caso la mayoría de tenderos (45%) maneja precios nivelados frente a 
los de la competencia.  sin embargo hay un porcentaje representativo (22%) que 
maneja precios más bajos qie los de su competencia, y esto responde según 
manifestaron a una estrategia para acaparar más compradores. 
también es importante observar que un 28% manifestaron que no les interesa 
saber cual es el precio de sus competidores, simplemente los fijas como ellos 









Grafica 19: Necesita en su negocio un sitio especial para almacenar los productos 
 
Fuente: Las autoras mediante encuesta realizada 
 
El 75% manifiesto que no requiere de un sitio especial para almacenar productos  
este resultado tiene que ver directamente con el tamaño del local y con la 
actividad que desarrolla.  este porcentaje vende solamente lo que tiene exhibido 
en las vitrinas y no ven necesario almacenar más producto.  el porcentaje restante 
obedece a distribuidores de cerveza que si requieren de un gran espacio para 
almacenar producto ó distribuidores de carnes y pollo que disponen de 
refrigeradores y neveras especiales para el mismo fin. 
 
Grafica 20: El no tener un sitio especial para almacenar sus productos, le ha impedido vender 
 






El 90% de los encuestados afirmó que no contar con más espacio para almacenar 
no ha sido impedimento para vender más en este caso es muy importante 
destacar que los tenderos no piensan en la posibilidad de crecer más como 
negocio, simplemente se limitan a vender lo que pueden exhibir es importante 
retomar nuevamente el tema del tamaño del local vs. el valor del mismo, en donde 
se prefiere pagar un canon de arrendamiento bajo, así esto impida mayor 
rentabilidad del negocio en términos de crecimiento. 
 
 






Fuente: Las autoras mediante encuesta realizada 
 
El 72% de los encuestados sí llevan algún control de inventarios, pero no se 
puede desconocer que son mecanismos muy caseros en donde algunos tenderos 
se atrevieron a afirmar que su inventario lo llevan "a ojo", lo cual evidencia falta de 
conocimientos básicos en el manejo de un inventario.  El 28% restante ni siquiera 
lleva un control de inventarios, sencillamente lo que se va acabando lo vuelven a 













Fuente: Las autoras mediante encuesta realizada 
 
El porcentaje preocupante en esta pregunta, es el 45% que no lleva ningún tipo de 
contabilidad.  se evidencia la informalidad en la gestión dentro de cada negocio, 
así como la necesidad de capacitar al tendero en este tema. 
 
 









Fuente: Las autoras mediante encuesta realizada 
 
Esta pregunta muestra que todos los negocios tienen nuevos clientes 
periódicamente, lo que se tendría que revisar es la razón por la cual se da ese 
cambio de clientes, así como la falta de preocupación por parte de los tenderos 











Fuente: Las autoras mediante encuesta realizada 
 
Es claro que los tenderos no fían, y si lo hacen, es solo en casos especiales.  se 
marca una tendencia en el pago de contado, además porque según manifestaron 
ellos mismos, eso se ha prestado para múltiples problemas con los clientes, por 
otro lado el hecho de que a ellos sus proveedores en pocas ocasiones les dan 
crédito, les obliga a vender de contado en la mayoría de casos. 
 





30 DÍAS  
OTRO PERÍODO DE 
TIEMPO 
 
Fuente: Las autoras mediante encuesta realizada 
 
En los pocos casos en los que el tendero fía, se pactan acuerdos de pago en cada 

















Fuente: Las autoras mediante encuesta realizada 
 
Por tratarse de negocios en su mayoría de tamaño pequeño, se ven obligados a 
fijar sus precios diariamente, a fin de tener liquidez inmediata.  esta liquidez 
evidentemente se requiere para atender necesidades en el sostenimiento familiar, 
tal vez es por esa razón que el tendero no piensa en reinvertir en su negocio, 
porque las utilidades obtenidas no les permite esto. 
 
 



















Evidentemente los tenderos de la localidad no cuentan con conocimientos de 
mercadeo que les permitan diseñar estrategias de mercadeo 
 






Fuente: Las autoras mediante encuesta realizada 
 
Los tenderos encuestados, en su mayoría afirman que la competencia para ellos 
no es importante. Es muy marcada la individualidad en el desarrollo de cada 
negocio, así como la negativa a formar redes de apoyo, pero lo anterior también 
está muy marcado por desconocimiento de los beneficios que ellos trae. 
 













Es más que evidente que ninguno pertenece a asociaciones comerciales, y tal 
como se analiza en la anterior pregunta muchos se niegan a participar de 
asociaciones o redes, porque piensan que la rivalidad entre tenderos no permite 
prácticas sanas de competencia y cooperación. 
 
 





Fuente: Las autoras mediante encuesta realizada 
 
 
En esta pregunta es muy importante resaltar que algunos casos de tenderos en 
las actividades comerciales de papelería, carnicería y panaderías, creen que una 
red entre tenderos de esas mismas actividades, podría traer beneficios como 
precios más bajos y una competencia más limpia, en otros sectores como las 
cabinas telefónicas, los supermercados y peluquerías creen que asociarse solo 
















LA OPORTUNIDAD DE 
COMPRAR MÁS BARATO  
TENER UN SITIO 
ADECUADO Y SEGURO 
PARA ALMACENAR LOS 
PRODUCTOS
OBTENER CRÉDITO CON 
INTERESES MÁS BAJOS  
PRODUCIR MÁS PARA 
VENDER MÁS   
 
Fuente: Las autoras mediante encuesta realizada 
 
Tal como se expone en la anterior pregunta, la mayoría percibe que el mayor 
beneficio que se puede obtener por asociarse, es comprar productos a un precio 
más bajo, de lo que comercializan los distribuidores. 
 
 














Fuente: Las autoras mediante encuesta realizada 
 
El análisis de esta pregunta para el desarrollo del proyecto que a futuro se va a 






Todas las personas entrevistadas manifestaron la necesidad inmediata de 
capacitarse en diferentes áreas, siendo los sistemas, contabilidad y las ventas, las 
de mayor interés, los tenderos afirman que esa actividad en cabeza de la alcaldía 















Fuente: Las autoras mediante encuesta realizada 
 
 
El 100% de los tenderos entrevistados afirman que el ente más indicado para 
adelantar un proceso de asociatividad entre ellos, debe ser la alcaldía local,  sin 
embargo en algunos casos se manifestó algo de inconformidad con la gestión del 
















SER LEAL CON  LA 
COMPETENCIA 
RESPETAR LOS ACUERDOS  
SOLIDARIZARSE CON  LOS 
COMPETIDORES 
DESARROLLAR ACTIVIDADES 
U OBRAS COMUNITARIAS 
CONJUNTAS  
TODAS LAS ANTERIORES 
 
Fuente: Las autoras mediante encuesta realizada 
 
Para esta pregunta, casi el 50% de los tenderos cree necesario establecer buenas 
prácticas comerciales entre tenderos, a fin de minimizar enfrentamientos entre 
ellos, sin embargo es importante rescatar que un buen porcentaje de tenderos 
entrevistados ve en la posibilidad de asociarse beneficios que les pueden ayudar 




7.2. Análisis de la observación directa 
 
De acuerdo a las encuestas realizadas y a las apreciaciones hechas por los 
comerciantes de la localidad, las cuales se manifestaron verbalmente durante la 
aplicación del instrumento, se evidencia la falta de apoyo y ausencia total de un 
ente institucional que motive la creación de mecanismos de cooperación entre los 







Puede ser muy positivo incluir estos programas de capacitación, dentro del marco 
del plan de desarrollo local denominado “San Cristóbal Positiva, Incluyente, 
Competitiva y Segura”6, pues los sectores comerciales adecuadamente articulados 
pueden generar espacios de crecimiento y desarrollo dentro de la misma localidad.   
 
Otro aspecto que ellos consideran sumamente importante, es poder acceder a 
fuentes de financiamiento diferentes a los bancos, pues afirman encontrarse con 
múltiples obstáculos, a la hora de solicitar un crédito.  Entidades como el banco de 
la mujer entre otros, cuyo objetivo principal es financiar proyectos en sectores 
vulnerables o con pocas oportunidades, aunque se presentan como posibilidades 
de financiación atractivas, en la realidad no lo son y retardan o imposibilitan los 
planes de crecimiento o expansión de los negocios.  
 
Se requiere con urgencia mostrar a los comerciantes del sector que desde la 
informalidad, son pocas las posibilidades de crecer y hacer más productivos sus 
negocios.  Hay muy buenas ideas y personas que si están dispuestas al cambio, 
pero este es un proceso que requiere definitivamente de capacitación, seguimiento, 
control y apoyo de la alcaldía local.  
 
El aspecto principal que se desea resaltar en el desarrollo de esta investigación, es 
la evidente necesidad de capacitación que presentan los mismos, pues consideran 
que partiendo de conocimientos básicos, pueden hacer que sus negocios no solo 
generen mayores utilidades, sino que además les puede permitir crecer en el 
tiempo. 
 
Las expectativas de los comerciantes del sector son amplias y diversas, las cuales 
pueden suplirse inicialmente con el desarrollo de un apropiado programa de  
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capacitación que contenga como eje central el emprendimiento, contabilidad, 
ventas, mercadeo y por ende la posibilidad de crecimiento.  Este programa de 
capacitación puede ser desarrollado por estudiantes de la Universidad de la Salle; 
de esta forma todos los conceptos recibidos en la academia, servirán de apoyo para 
que sectores económicos de la ciudad que nacen desde la informalidad, se 




7.3. Diseño de la Propuesta 
 
La investigación presenta resultados interesantes puesto que no solo se convierte 
en una herramienta para obtener información determinada que lleve al desarrollo 
de la misma, sino que además se convierte en una experiencia enriquecedora que 
permite interactuar y determinar aspectos socio-demográficos de la población, con 
el objeto de extraer datos relevantes en cuanto a preferencias, necesidades, 
expectativas y hasta de aquellos temas que no son atractivos para la población 
objeto de estudio. 
 
Para el desarrollo de la investigación se presentaron diferentes alternativas a 
trabajar con los tenderos de la UPZ 1 de la localidad San Cristóbal, con el fin de 
identificar los aspectos inherentes a la actividad comercial en la que se 
desenvuelven diariamente y de esta forma proponer temáticas que los lleven a 
implementar procesos más eficientes al interior de sus negocios. 
 
De las alternativas presentadas, la asociación o fuentes de financiación no 
primaron dentro de los intereses de la población; resultado diferente que sí arrojo 







ellos se centraron en ésta última, manifestando que se convierte en una necesidad 
básica y primordial para la optimización en el manejo de sus negocios. 
 
Las razones expuestas son principalmente la falta de tiempo, los escasos recursos 
económicos para acceder a un programa de capacitación o la falta de 
oportunidades por parte de la Alcaldía Local, razones suficientes que conllevan a 
proponer un programa de capacitación básico, interactivo y didáctico que supla en 
alguna medida la necesidad de capacitarse en temas tecnológicos y 
administrativos.       
 
La metodología propuesta es el resultado del trabajo de campo realizado con la 
población de tenderos de la UPZ 1 de la localidad San Cristóbal, en donde se 
evidenciaron cuales son las temáticas de mayor interés y en las que consideran es 
importante capacitarse. 
 
Teniendo en cuenta los resultados obtenidos en la investigación realizada con la 
población seleccionada, se lograron identificar mediciones cuantitativas que 
permitieron definir de manera objetiva las necesidades de capacitación y temas de 
interés de la población objeto de estudio, las cuales se relacionan a continuación: 
 
 Computadores (sistemas) – 35% 
 Ventas (marketing) – 32,5%  
 Contabilidad – 27,5%  
 Manejo de personal – 2,5%  
 Fuentes de financiación – 2,5%  
 
Se evidencia que el mayor porcentaje de interés en capacitación fue para el área 





ventas con un 32,5% y contabilidad con un 27,5%.  Los resultados anteriormente 
expuestos proporcionan elementos de juicio suficientes para desarrollar un 
programa de capacitación interactivo y didáctico, que integre los tres temas con 
mayor acogida por parte de la población objeto de estudio. 
 
 
7.4. Propuesta de capacitación 
 
Una vez realizado el trabajo de campo entre la población asignada y aplicado el 
instrumento para recolectar información, se halló como gran conclusión la 
necesidad por parte de los tenderos de la UPZ 1 de la Localidad de San Cristóbal 
de recibir capacitación en algunos temas que ellos mismos consideraron 
importantes. 
 
Dentro de los temas de mayor interés se encontró que era contabilidad, sistemas, 
ventas y administración los de mayor acogida por parte de ellos.   
 
Teniendo en cuenta lo anterior, se construyó un programa de capacitación cuya 
temática se desarrollara de una forma didáctica e interactiva.  A continuación se 
presenta la propuesta de capacitación con los diferentes módulos y sus 











PROPUESTA DEL PROGRAMA DE CAPACITACIÓN DIRIGIDO A TENDEROS DE LA UPZ 1  
TITULO DE LA PROPUESTA 
Propuesta para el Desarrollo de un Programa Interactivo como Herramienta de Capacitación dirigido a los Tenderos de la UPZ 1 
ubicados en la Localidad San Cristóbal en la Ciudad de Bogotá.  
DESARROLLO DE LA PROPUESTA 
Por  tratarse de un programa interactivo de capacitación, los temas se presentaran en un CD-ROM que contenga las opciones 
suficientes para una fácil comprensión de las temáticas anteriormente expuestas.  Todo el programa se estructurará a partir de 
cuatro módulos temáticos: sistemas, contabilidad, ventas (marketing) y uno que tratará temas administrativos, relacionados con 
emprendimiento. 
El objetivo principal en la utilización del CD-ROM como herramienta de capacitación, será que el tendero comprenda los temas 
propuestos mediante una metodología que contenga diferentes elementos tales como: introducción a la tecnología, generalidades y 
funciones del marketing y principios básicos contables; dentro de los cuales se integrarán todos los temas necesarios para que el 
tendero inicie al interior de su negocio prácticas básicas administrativas que darán un mayor grado de eficiencia a cada 
establecimiento comercial. 
   INTRODUCCIÓN Y PRESENTACIÓN DEL PROGRAMA 
En esta introducción se realizará una breve presentación del contenido del programa y el desarrollo del mismo, el cual se hace 
posible a través del convenio entre la Universidad de la Salle y la Alcaldía Local de San Cristóbal. 
Esta presentación busca mostrar al tendero cual es el objetivo principal del programa de capacitación y las ventajas con que 
contará al desarrollar el mismo, las cuales se describen a continuación: 
 Ampliar sus conocimientos 
 Mejorar la eficiencia en su negocio 
 Aumentar la productividad en su actividad comercial 





MÓDULOS DEL PROGRAMA DE CAPACITACIÓN 
NOMBRE DEL MÓDULO OBJETIVO TEMAS O CONTENIDO 
Módulo No. 1 
  Manejo y generalidades 
del computador 
Permitir al tendero familiarizarse con el uso del 
computador, para que conozca y aprenda a manejar 
las herramientas básicas, las cuales servirán de 
ayuda para acceder a la información a través del 
mismo.  
 
 ¿Qué es un computador? 
 Partes del computador (Hardware) 
 Importancia del computador 
 Aplicaciones, programas (software) 
 ¿Cómo ingresar a un computador? (inicio de sesión, menú de inicio, 
ingresar a un programa o aplicación, apagar equipo).   
Módulo No. 2 
  Anunciando poco a poco, 
vendo más en mi negocio 
Presentar al tendero los aspectos más relevantes de 
la función de marketing y ventas, permitiendo 
identificar conceptos que se relacionan directamente 
con la actividad comercial que realiza, para que a su 
vez sean implementados al interior de sus negocios. 
 Concepto del marketing 
 Definición de comportamiento del consumidor 
 Como retener clientes  
 Estrategias de marketing 
 Herramientas de marketing  
Módulo No. 3 
Contabilidad: un juego 
poderoso para su negocio 
Mostrar al tendero de una forma didáctica los 
conceptos fundamentales de la contabilidad, 
brindando herramientas de fácil aplicabilidad que 
permitan llevar de manera adecuada un sistema de 
contabilidad básico al interior de sus negocios. 
 
 Definición de contabilidad  
 ¿Que son los estados financieros? 
 El balance 
 ¿Cómo empezar a registrar lo que tiene una empresa? 
 El estado de resultados 
 El balance y estado de resultados 
 Cuadro resumen de ventas 
 ¿Qué es un inventario? 
Módulo No. 4  
Administrando ando, 
emprendiendo vendo 
Brindar todos los elementos necesarios para que el 
tendero conozca, analice y comprenda los diversos 
recursos administrativos con que cuenta para 
desarrollar su negocio eficientemente; todo esto 
basado en escenarios reales, actuales, de 
motivación, liderazgo y emprendimiento.   
 Definición de administración  
 Habilidades del administrador  
 Concepto de empresario 
 ¿Qué es liderazgo? – Características del líder 
 ¿Qué es motivación? 









La propuesta para el desarrollo de un programa de capacitación como solución a la 
problemática expuesta por los tenderos de la UPZ 1 de la Localidad de San 
Cristóbal, nos permitió proponer nuevas herramientas de aprendizaje de fácil 
acceso, dirigidas a la comunidad. 
 
El trabajo que se adelantó bajo la metodología IAP fue una experiencia 
enriquecedora no solo a nivel profesional, sino también a nivel personal.  Tener la 
posibilidad de proponer una herramienta de capacitación que pueda ser utilizada 
por muchas personas, construida bajo los criterios de selección y necesidades 
expuestas por los mismos tenderos, la convierten en una solución a la problemática 
detectada. 
 
Se evidencia la necesidad de que la academia haga importantes aportes a la 
comunidad, partiendo del trabajo que los estudiantes pueden desarrollar, tomando 
como puntos de referencia problemáticas que afecten el desarrollo social y 
económico, entre muchos otros aspectos.  
 
La característica predominante en la población objeto de estudio es la informalidad 
con la que crean y sostienen un negocio.  No hay mayor interés en formalizar su 
actividad comercial, pues se asocia directamente con el pago de impuestos y 
controles por parte del gobierno. 
 
La respuesta de la comunidad frente al tema de capacitación es positiva y el grado 
de confiabilidad que le dan a los estudiantes de la Universidad de la Salle es alto;  
razón por la cual es muy factible que todo proyecto encaminado a este tema tenga 









De acuerdo con el trabajo de campo desarrollado y las apreciaciones hechas por 
los comerciantes de la localidad, las cuales se manifestaron verbalmente durante la 
aplicación del instrumento, se manifiesta la falta de apoyo y ausencia total de un 
ente institucional que promueva la creación de programas de capacitación dirigidos 
a los comerciantes de la localidad de San Cristóbal.  
 
Por lo anterior se recomienda a la Alcaldía Local crear proyectos encaminados al 
desarrollo del sector comercial, iniciando programas de capacitación de fácil acceso 
para la comunidad.  Puede ser muy positivo incluir estos programas capacitación, 
dentro del marco del plan de desarrollo local denominado “San Cristóbal Positiva, 
Incluyente, Competitiva y Segura”7, pues los sectores comerciales adecuadamente 
articulados pueden generar espacios de crecimiento y desarrollo dentro de la misma 
localidad.   
 
Se requiere mostrar a los comerciantes del sector que desde la informalidad, son 
pocas las posibilidades de crecer y hacer más productivos sus negocios.  Hay muy 
buenas ideas y personas que si están dispuestas al cambio, pero este es un 
proceso que requiere definitivamente de capacitación, seguimiento, control y apoyo 
de la Alcaldía Local.  
 
Las expectativas de los comerciantes del sector son amplias y diversas, las cuales 
pueden suplirse inicialmente con el desarrollo de un apropiado programa de 
capacitación que contenga como eje central el emprendimiento, contabilidad, 
ventas, mercadeo y por ende la posibilidad de crecimiento.  Este programa de  
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capacitación puede ser desarrollado por estudiantes de la Universidad de la Salle; 
de esta forma todos los conceptos recibidos en la academia, servirán de apoyo para 
que sectores económicos de la ciudad que nacen desde la informalidad, se 
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ANEXO 1: ENCUESTA CARACTERIZACIÓN DE LOS COMERCIANTES DE LA 
LOCALIDAD SAN CRISTOBAL  
 
CONVENIO UNVERSIDAD DE LA SALLE - ALCALDÍA LOCAL "SAN CRISTOBAL" 
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y CONTABLES 
CARACTERIZACIÓN DE LOS COMERCIANTES UBICADOS EN LA LOCALIDAD 
CUARTA "SAN CRISTOBAL" - BOGOTÁ D.C. 
 
OBJETIVO: IDENTIFICAR LAS CARACTERÍSTICAS EMPRESARIALES Y LAS 
EXPECTATIVAS DE LOS COMERCIANTES DE LA LOCALIDAD DE SAN CRISTOBAL, 
TENDIENTES A ESTABLECER LA POSIBILIDAD DE CREAR ENTRE ELLOS, UNA 
ASOCIACIÓN O RED DE ASOCIATIVIDAD Y UN PROGRAMA DE CAPACITACIÓN. 
 
 
INFORMACIÓN PERSONAL DEL COMERCIANTE ENTREVISTADO 
 
 
NOMBRES Y APELLIDOS: _______________________CELULAR: _______________ 
HOMBRE ____  MUJER ____  ESTADO CIVIL: ____   SOLTERO ____  CASADO ____  
UNIÓN LIBRE ____ 
 
SU EDAD ES:   
MENOS DE 18 AÑOS ____   ENTRE 35.1 Y 45 ____ 
ENTRE: 18.1 Y 25  ____  ENTRE 45.1 Y 55 ____  
ENTRE 25.1 Y 35  ____  MÁS DE 55.1 AÑOS ____ 
 
NIVEL DE ESTUDIOS: NINGUNA __  PRIMARIA  __  SECUNDARIA __  TÉCNICA ___  
UNIVERSITARIA ___ 
 








DATOS GENERALES DEL "NEGOCIO" 
 
TIPO DE NEGOCIO:________________ NOMBRE DEL NEGOCIO:________________  
LOCALIZACIÓN:  VÍA PRINCIPAL  SI    ____   NO ____   
DIRECCIÓN: ___________________ BARRIO: _____________________ UPZ: _______ 
 
UBICACIÓN: RURAL  __ URBANA: __ TELÉFONOS: __________________  
EMAIL: _______________________ 
 
1. ANTIGÜEDAD DEL NEGOCIO ( EN AÑOS):     ______  
 
2. CUÁNTAS SUCURSALES:     ______   
 
3.  CUÁNTAS SUCURSALES EN LA LOCALIDAD:  ______  
 
4.  CUÁNTAS EN OTRA LOCALIDAD:    ______   
 
5. EL “NEGOCIO” ES DE LA FAMILA: SI    ____   NO ____   
 
6. CUÁNTAS PERSONAS TRABAJAN EN EL NEGOCIO: 
a. FAMILIA   ____   
b. OTROS   ____ 
c. TOTAL   ____ 
 
7. CUÁL ES LA FORMA DE PAGO A SUS TRABAJADORES: 
a. DIARIAMENTE  ____  
b. CADA 8 DÍAS   ____  
c. CADA 15 DÍAS  ____ 
d. CADA 30 DÍAS  ____ 








INFORMACIÓN SOBRE EL LOCAL, SU FUNCIONAMIENTO, LOS  PRODUCTOS, LAS 
VENTAS, LOS PROVEEDORES, LOS PRECIOS 
8.  EL LOCAL ES:  
a. PROPIO   ____ 
b. ARRENDADO   ____ 
 
9. EL LOCAL ESTA DENTRO DE LAS INSTALACIONES DE LA  VIVIENDA  SI __  NO __ 
 
10. SEÑALE LOS SERVICIOS PÚBLICOS CON LOS QUE CUENTA SU   LOCAL:  
a. AGUA    ____ 
b. ENERGÍA ELÉCTRICA   ____ 
c. TELÉFONO   ____  
d. GAS    ____  
 
11. EL LOCAL ESTÁ ABIERTO:  
a. TODOS LOS DÍAS (L – L)  ____ 
b. LUNES A VIERNES               ____ 
c. FIN DE SEMANA (V –S –D)  ____ 
d. OTRO          ____    CUÁL:_________________________  
 
12. ¿CUANTAS HORAS TIENE ABIERTO SU LOCAL? Y ¿CUAL ES LA JORNADA?: 
  
a. 1 A 4 HORAS DIARIAS  ____ 
b. 5 A 8 HORAS DIARIAS  ____ 
c. 9 A 12 HORAS DIARIAS  ____ 
d. MÁS DE 12    ____  
e. MAÑANA    ____ 
f. TARDE    ____ 
g. NOCHE    ____ 
h. TODO EL DÍA    ____ 






13. EL VALOR DE LOS ACTIVOS TOTALES ES:  
a. MENOR A $500.000   ____ 
b. ENTRE $500.001 Y $1.000.000 ____ 
c. ENTRE $1’000.001 Y $ 2’500.000    ____ 
d. ENTRE $2’500.001 Y $4’500.000  ____ 
e. ENTRE $4’500.001 Y $ 10’500.000    ____  
f. MÁS DE $10’500.001      ____  
 
 




15. LOS ARTÍCULOS  QUE USTED VENDE, SON ADQUIRIDOS:  
a. A DIARIO                ____  
b. SEMANAL    ____  
c. QUINCENAL:                        ____  
d. OTRO ____ CUÁL:____________________________________  
 
 
16. LOS PRODUCTOS LOS ADQUIERE A TRAVÉS DE: 
       a. MAYORISTAS 
       b. DISTRIBUIDORES 
       c. SUPERMERCADOS Y/O GRANDES SUPERFICIES 
         d. OTROS: ____     CUÁLES________________   
 
 
17. SUS PROVEEDORES ESTÁN UBICADOS:  
a. EN LA LOCALIDAD    ____  
b. EN OTRA LOCALIDAD DE BOGOTÁ ____ 





18. CUÁNTOS PROVEEDORES TIENE?  ____ 
 
19. SUS PROVEEDORES LE OTORGAN CRÉDITO: SI    ____   NO ____   
        a. HASTA  30 días                ____  
        b. DESDE     31 A 60  días   ____  
         c. DESDE 61 A 90  días       ____  
  
20. SI NECESITARA CRÉDITO DE SUS PROVEEDORES, CUÁL SERÍA EL TIEMPO 
QUE SOLICITARÍA?: 
        a. HASTA  30 días      ____  
        b. DESDE     31 A 60  días  ____  
       c. DESDE 61 A 90  días   ____  
  
21. CUANDO USTED HACE UN PEDIDO, SUS PROVEEDORES GENERALMENTE, SE 
LO ENTREGAN:  
a. EL MISMO DÍA  ____  
b. ENTRE 2 Y 5  DÍAS  ____  
c. MÁS DE 6 DÍAS  ____ 
 
22. LOS PRECIOS DE SUS PRODUCTOS, LOS FIJA:  
a. DE ACUERDO CON LA COMPETENCIA ____  
b. PRECIOS DEL MERCADO    ____  
c. APLICANDO UN PORCENTAJE       ____   
CUÁL________________________ 
 
23. LOS PRECIOS EN SU NEGOCIO SON:  
a. MÁS O MENOS IGUALES A LOS DE SUS COMPETIDORES ____ 
b. MÁS ALTOS  ____ 
c. MÁS BAJOS  ____ 








24. NECESITA EN SU NEGOCIO UN SITIO ESPECIAL PARA ALMACENAR LOS 
PRODUCTOS? 
SI   ____  NO ____POR QUE? _______________________________________________ 
 
25. EL NO TENER UN SITIO ESPECIAL PARA ALMACENAR SUS PRODUCTOS, LE HA 
IMPEDIDO VENDER MÁS? 
SI   ____  NO ____ 
 
26. CONTROLA LOS INVENTARIOS DE SUS PRODUCTOS? SI   ____  NO ____ 
 
27. “LLEVA” CONTABILIDAD? SI ____ NO ____  POR QUÉ? _____________________ 
 
28. LOS CLIENTES SON:  
a. SIEMPRE LOS MISMOS  ____  
b. NO SIEMPRE LOS MISMOS            ____  
c. CAMBIAN PERMANENTEMENTE ____ POR QUÉ:_________________________ 
 
29. LE FÍA A SUS CLIENTES: SI   ____  NO ____  POR QUÉ: _____________________ 
 
30. CUANDO LES FÍA, ELLOS LE PAGAN CADA:  
a. 8 DÍAS     ____  
b. 15 DÍAS     ____  
c. 30 DÍAS       ____   
d. OTRO PERÍODO DE TIEMPO  ____  CUÁL:___________________________ 
 
31. LAS METAS DE VENTAS SON:  
a. DIARIAS    ____  
b. SEMANALES    ____  
c. QUINCENALES   ____  
d. MENSUALES    ____  






32. UTILIZA ESTRATEGIAS PARA:  
a. VENDER MÁS     ____  
b. CUMPLIR LAS METAS DE VENTAS  ____  
c. CONTROLAR LOS GASTOS   ____  
d. O, NO NECESITA ESTRATEGIAS   ____ 
 
 
33. UTILIZA ESTRATEGIAS PARA DIFERENCIARSE DE SU COMPETIDOR?  
SI ___   NO ___    CUALES ?________________________________________________  
 
 
34. PERTENECE A ALGUNA ASOCIACIÓN DE COMERCIANTES? 
SI___NO___    POR QUÉ:  _________________________________________________ 
 
 
35. LE GUSTARÍA ASOCIARSE CON COMERCIANTES QUE TIENEN EL MISMO TIPO 
NEGOCIO: 
 
SI   ____  POR QUÉ? _____________________________________________________ 
NO ____  POR QUÉ?______________________________________________________  
 
 
36. PARA USTED, ASOCIARSE,  SIGNIFICA: 
 
a. LA OPORTUNIDAD DE COMPRAR MÁS BARATO  ______ 
b. TENER UN SITIO ADECUADO Y SEGURO PARA ALMACENAR LOS PRODUCTOS  _ 
c. OBTENER CRÉDITO PARA PAGAR LO ADQUIRIDO CON INTERESES MÁS BAJOS_   
d. PRODUCIR MÁS PARA VENDER MÁS _____ 
e. AMPLIAR EL NÚMERO DE CLIENTES  _____ 







37. EL ASOCIARSE CONLLEVA A CAPACITARSE.  ¿EN QUÉ LE GUSTARÍA: 
a. CONTABILIDAD   ____  
b. VENTAS    ____  
c. PRODUCCIÓN   ____ 
d. MANEJO DEL PERSONAL  ____  
e. COMPUTADORES   ____ 
f.   FUENTES DE FINANCIACIÓN ____  
g.   OTRAS    ____  CUÁLES?________________________ 
 
38. CONSIDERA QUE SI SE ASOCIA, DEBERÍA ESTAR “EN CABEZA” DE:  
a. ALCALDÍA    ____ 
b. PARROQUIA    ____ 
c. JUNTA DE ACCIÓN COMUNAL ____ 
d. COMITÉ CÍVICO   ____ 
e. GREMIO DE COMERCIANTES ____ 
f. GRUPO POLÍTICO   ____  
g. OTRO(S)     ____  CUÁL(ES)?_______________________ 
 
39. EL  ASOCIARSE CONTRIBUYE A: 
       a. SER LEAL CON  LA COMPETENCIA   _____ 
       b. RESPETAR LOS ACUERDOS     _____ 
       c. SOLIDARIZARSE CON  LOS COMPETIDORES  _____ 
       d. DESARROLLAR ACTIVIDADES U OBRAS COMUNITARIAS CONJUNTAS  ____ 
       e.  TODAS LAS ANTERIORES    _____ 
 
GRACIAS POR LA INFORMACIÓN SUMINISTRADA 
 
ENTREVISTADOR: ______________________________________________________ 
TELÉFONO(S):__________________________________________________________ 
FECHA: __________________________________________________________
 
 
 
 
 
